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Penelitian ini bertujuan untuk memebahas jalur distribusi penjualan asuransi. Selain itu, peneliti juga akan 
menghitung kontribusi setiap jalur distribusi terhadap pemasukan Premi di PT X. Data yang digunakan 
adalah data sekunder presuaahaan dari tahun 2017-2019. Data yang diperoleh dianalsisi secara statistic 
deksriptif untuk memberikan informasi terhadap kontribusi pad amasing-masing jalur. Achivement terbaik 
diukur dari presentasi target dengan realisasi hasil penjualan. PT X memiliki4 jalur distribusi penjualan 
yaitu Agency, Bancassurance, Direct Marketing TeleMarketing (DMTM), serta Corporate Solution.  
Hasil penelitian menjelaskan bahwa achievement yang paling tinggi yaitu DMTM dan achievement paling 
rendah adalah Group (Corporate Solution) dan yang tidak pernah melampaui target adalah Agency. 
Berdasarkan hasil penelitian dihadapkan mampu memberikan kontribusi kepada perusahaan untuk 
evaluasi dan monitoring kinerja pada keempat jalur distribusi.  
Kata Kunci: Pemasaran, Sistem Penjualan, Jalur Distribusi.  
 
ABTRACT 
This study aims to discuss the distribution of insurance sales. In addition, researchers will also calculate 
the contribution of each distribution channel to premium income in PT X. The data used are secondary 
data from 2017-2019. The data obtained is analyzed statistically as descriptive to provide information on 
the contribution to each lane. The best achievement is measured from the target presentation with the 
realization of sales results. PT X has 4 sales distribution channels, namely Agency, Bancassurance, 
Direct Marketing TeleMarketing (DMTM), and Corporate Solution. The results of the study explained 
that the highest achievement was DMTM and the lowest achievement was Group (Corporate Solution) 
and the one that never exceeded the target was Agency. Based on the results of the study faced with being 
able to contribute to the company for the evaluation and monitoring of performance on the four 
distribution channels. 
Keywords: Marketing, Sales System, Distribution Channels. 
 
PENDAHULUAN 
Asuransi adalah salah satu bentuk 
pengendalian risiko yang dilakukan dengan cara 
mengalihkan atau transfer risiko dari satu pihak 
ke pihak lain dalam hal ini adalah perusahaan 
asuransi (Sula, 2004). Sedangkan menurut UU 
No. 2 Tahun 1992 Tentang Usaha Perasuransian 
yang dimaksud dengan asuransi atau 
pertanggungan adalah perjanjian antara dua 
pihak atau lebih, dengan mana pihak penanggung 
mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan 
menerima premi asuransi, untuk memberikan 
penggantian kepada tertanggung karena 
kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan 
yang diharapkan, atau tanggung jawab hukum 
kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita 
tertanggung, yang timbul dari suatu peristiwa 
yang tidak pasti, atau untuk memberikan suatu 
pembayaran yang didasarkan atas meninggal 
atau hidupnya seseorang yang dipertanggungkan 
(Sendra, 2007). Premi asuransi suatu iuran yang 
harus dibayar setiap bulan (atau setiap tahun) 
sesuai dengan kewajiban nasabah asuransi 
(sebagai tertanggung) atas keikutsertaan program 
asuransi. Ada juga beberapa orang yang 
menyebut premi asuransi dengan menggunakan 
istilah premium. Besaran premi asuransi yang 
harus dibayarkan, pasti ditulis dalam dokumen 
polis asuransi. Premi asuransi digunakan untuk 
membayar biaya-biaya asuransi (cost of 
insurance). Pemasukan perusahaan asuransi 
diperoleh dari banyaknya premi yang diterima 
serta berbagai macam investasi yang dihasilkan, 
hal ini yang menyebabkan setiap perusahaan 
asuransi berlomba-lomba untuk menarik banyak 
pembeli untuk setiap produk asuransi. Premi itu 
sendiri didapat dari berbagai macam jenis produk 
asuransi yang dijual oleh perusahaan asuransi, 
Premi terbagi menjadi dua jenis yaitu premi 
tunggal dan premi berkala. 
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Ada pun cara pembayaran premi berkala 
yaitu tahunan, semesteran, kuartalan dan bulanan 
(Irmayanto, 1997). Marketing mempunyai tugas 
utama, yaitu menjual produk atau jasa dari suatu 
perusahaan yang mempunyai target pasar sesuai 
dengan yang telah ditentukan oleh perusahaan 
tersebut, untuk dapat menjual setiap produk-
produk yang sudah dipersiapkan untuk para 
masyarakat. Banyak strategi pemasaran yang 
dilakukan agar masyarakat tertarik untuk 
membeli produk asuransi (Kotler, 2009). 
 Marketing mempunyai cara khusus untuk 
mendapatkan calon nasabah, membuat suatu 
produk yang berguna dikehidupan masyarakat 
adalah salah satu tujuan utama dari suatu 
perusahaan (Alma, 2013), di marketing asuransi 
mempunyai beberapa bagian penting untuk 
mendistribusikan produk yang telah dibuat 
termasuk Perusahaan Terbatas. PT. X, 
perusahaan ini mempunya 4 Jalur distribusi 
setiap produk yang ada. Agency, Bancassurance, 
Direct Marketing TeleMarketing, serta 
Corporate Solution adalah empat jalur distribusi 
yang akan penulis bahas dan mencari tahu 
bagaimana premi bisa diperoleh dan strategi 
masing-masing dari jalur distribusi ini untuk 
menarik hati masyarakat (Raharja, 2013). 
Keempat Jalur Distribusi ini memiliki cara serta 
produk yang berbedabeda untuk menjual produk, 
Agency dengan produk Unit Link dan 
Tradisional, Bancassurance dengan produk 
kerjasamanya bersama perbankan, Direct 
Marketing dan TeleMarketing menjual produk 
Term Life atau produk berjangka dan yang 
terakhir Corporate Solution yang menjual produk 
asuransi kumpulan. Keempat jalur distribusi 
tersebut berkesempatan untuk memberikan 
kontribusi premi untuk perusahaan. Tapi banyak 
hal yang harus kita pelajari bagaimana setiap 
jalur distribusi bisa berusaha untuk memberikan 
pemasukan bagi perusahaan.  Setiap perusahaan 
asuransi mempunyai target premi yang diterima 
sebagai pemasukan (Hasan, 2014). Hal itu dapat 
diharapkan setiap jalur distribusi memenuhi 
target yang ditetapkan oleh perusahaan. Dalam 
hal ini penulis ingin mengetahui kontribusi dari 
masing-masing jalur distribusi. 
 
METODOLOGI PENELITIAN 
Sumber data dalam dalam penelitian ini 
berasal dari data yang diperoleh dari kantor pusat 
PT PT. X Indonesia di Divisi Marketing.  
Adapun jenis data yang dapat diperhitungkan 
dalam penulisan kali ini adalah data sukender. 
Data yang dipakai menggunakan data kuantitatif, 
Data ini meliputi data premi, data realisasi premi 
dan target. Serta menggunakan data kualitatif 
berupa literasi seperti buku, artikel, dan juga 
hasil wawancara dari kepala jalur distribusi 
tersebut. 
Metode yang digunakan penulis pada 
jurnal ini yaitu menggunakan metode statistik 
perbandingan menggunakan presentase dan hasil 
wawancara dari berbagai jalur distribusi yang 
ada. Data perbandingan 4 Jalur Distribusi 
terhadap pemasukan premi PT.PT. X. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Jalur Distribusi Pemasaran Asuransi 
Telemarketing Bank   
Telemarketing PT. X Menjual produk 
Term Life, salah satu produk yang terkenal 
adalah Cashback Protection yaitu produk yang 
dijual lewat telemarketing bank DBS, dari 
produk tersebut menerima banyak sekali premi 
yang masuk. Setiap bulannya Telemarketing 
Bank mendapatkan premi dengan rata 2 milliar, 
dan selalu achievment terhadap targetnya yang 
telah ditetapkan oleh PT. X.  
Hal yang telah dilakukan agar hubungan 
baik Telemarketing PT. X dengan DBS terus 
terjalin, dengan cara memberikan treatment yang 
baik terhadap program kerjasamanya, 
Telemarketing PT. Chubb Life itu sendiri 
mengadakan banyak sekali kegiatan yang 
menunjang pekerjaan para Telemarketing 
tersebut. Diantaranya dengan bedah call monthly 
yang memberikan kiat-kiat sukses dalam 
mendapatkan calon tertanggung dan sesi training 
comperhensive untuk memberikan pelatihan 
pada telemarketing untuk mengajarkan tata cara 
dalam menelfon nasabah yang baik. Selain itu 
juga agar terjalin kerjasama yang baik PT. X 
sering melakukan weekly visit untuk melihat 
perkembangan dari Telemarketingnya, melihat 
kinerja para pekerja yang ada serta memberikan 
komisi dan bonus kepada para Telemarketing 
yang mempunyai performance yang bagus dan 
baik. Untuk kedepannya Telemarketing bank 
DBS akan banyak rencana yang telah dibuat oleh 
PT. Chubb Life agar performance para 
Telemarketingnya terus pada performance 
terbaiknya, yaitu:  
1. Menambahkan Produk terbaru, karena saat 
ini Telemarketing hanya mempunyai 1 
produk.  
2. Menambahkan SDM untuk 
Telemarketingnya.  
3. Penambahan Jumlah Billing.  
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Telemarketing Non-Bank untuk sekarang 
khusus menjual produk term life dan health 
insurance, adapun produk tersebut seperti Extra 
Cashback Protection, Hospital Cashback 
Protection dan Tropical Thesis dari ketiga 
produk tersebut yang menjadi produk unggulan 
adalah Hospital Cashback Protection. 
Telemarketing Non-Bank dapat menjual 
berbagai macam produk dengan baik, dengan 
bantuan para Telemarketingnya yang telah 
diberikan pembelajaran tentang menarik banyak 
nasabah dari nomor yang dihubungi, nomor - 
nomor tersebut bisa diperoleh dari vendor yang 
ada, vendor tersebut menyediakan nomor-nomor 
telefon aktif yang bisa ditelefon. Kemudian 
setelah mendapatkan nomor-nomor tersebut, para 
Telemarketing yang telah mendapatkan 
pembelajaran mengenai asuransi serta marketing 
mulai menawarkan produk-produk yang ada di 
PT. X. Para Telemarketing Non-Bank ini terdiri 
dari dua perusahaan pembantu yaitu PT. Dika 
dan TMPM, jumlah Telemarketing Non-Bank 
yang tersedia berjumlah 90 orang, setiap para 
Telemarketing yang ada diberikan motivasi serta 
dukungan dari kepala Telemarketing Non-Bank, 
kepala Telemarketing Non-Bank PT.Chubb Life 
pun turut andil dalam memantau perkembangan 
para Telemarketing. Memberikan reward serta 
motivasi, salah satu reward yang diberikan 
adalah, paket jalan-jalan ke jepang yang 
dilakukan bulan lalu. Reward tersebut diberikan 
kepada para Telemarketing yang memiliki 
achievment yang tinggi pada setiap bulannya. 
Selain itu PT. X, tidak main-main dalam 
menyaring calon Telemarketingnya, hal ini 
dilakukan agar proses penjualan produk berjalan 
dengan lancar. Hiburan serta berbagai macam 
cara-cara untuk melakukan team building 
dilakukan agar para Telemarketing ini bisa terus 
dalam jalur yang benar dalam meraih nasabah-
nasabahnya. 
Hal yang akan dilakukan kedepannya 
adalah, membuat kerjasama dengan pihak 
Agency untuk menjual produkproduk Agency, 
Hal ini dilakukan akibat banyaknya daya minat 
pembeli produk asuransi dibidang telemarketing. 
Selain itu akan ada analisis berbagai data nomor-
nomor yang bisa dihubungi agar para 
Telemarketing dapat mengetahui segmentasi dari 
para calon nasabah yang dihubungi lewat telefon. 
Digital Marketing  
Digital Marketing PT. X hanya menjual 1 
produk yang ada, yaitu Extra Cashback 
Protection. Kerjasama antara PT.PT. X dengan 
FutureReady terjadi untuk pertama kalinya pada 
tanggal 15 Januari 2019. Baru ada 1 case yang 
ada untuk produk ini, kedepannya akan banyak 




Bancassurance PT. X mempunyai produk 
Unit Link yaitu Golden Link Protector dan 
Credit Life, Untuk Golden Link Protector hanya 
tersedia di KEB Hana Bank dan Credit Life 
tersedia di ICBC, Bank Inti dana, Bank Bumi 
Artha, BPR, KEB Hana dan terakhir 
Commonwealth Bank, sementara Maybank akan 
diresmikan kerjasama dalam waktu dekat ini. 
KEB Hana adalah partner bank yang 
memiliki hubungan baik dengan PT. X, dari 
hubungan baik ini banyak produk yang terjual 
laku dibandingkan para produk competitor yang 
ada, hal ini dapat dilakukan karena PT. X 
mempunyai cara khusus untuk membuat KEB 
Hana terus konsisten menjual produk PT. X, cara 
khusus tersebut seperti:  
1. Pendekatan khusus kepada KEB Hana 
dengan menawarkan feedback yang baik 
untuk kedua belah pihak  
2. Memberitahu segmentasi nasabah  
3. Memberikan sosialisasi terhadap produk 
tersebut dan menjelaskan selling poin 
yang baik dari produk tersebut  
4. Memperbaiki service dari Bancassurance 
dan memberikan inovasi secara berkala, 
dan melakukan perhatian kepada setiap 
cabang KEB Hana yang ada 
Untuk para Financial Planner yang 
dimiliki Bancassurance PT. X ditempatkan di 
berbagai macam cabang KEB Hana yang ada di 
Indonesia, dengan ini pun Bancassurance PT. X 
lebih mudah untuk menjelaskan produk Golden 
Link Protector kepada para nasabah KEB Hana 
yang ingin berasuransi, setiap Financial Planner 
yang dimiliki diberikan ilmu tentang cara 
bagaimana untuk membuat nasabah KEB Hana 
tertarik untuk membeli produk Golden Link 
Protector, dimulai dari pembelajaran tentang 
ilmu asuransi dan ilmu memahami calon 
pembeli, hal ini dilakukan untuk membuat 
pemasaran yang dilakukan dapat terlaksana 
dengan baik. Sementara untuk Credit Life di 
ICBC, Bank Inti dana, Bank Bumi Artha, BPR, 
KEB Hana dan terakhir Commonwealth Bank. 
Masih mengandalkan para Costumer Service di 
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masing-masing bank yang ada. Credit Life 
merupakan produk wajib bagi para calon nasabah 
yang ingin melakukan pinjaman disebuah bank 
agar kedepannya mendapatkan manfaat 
perlindungan jiwa selama masa pinjaman dengan 
membayarkan sisa pinjaman kepada pemegang 
polis apabila tertanggung cacat tetap total atau 
meninggal karena kecelakaan. Dengan begitu 
bila terjadi musibah, keluarga dibebaskan dari 
beban hutang sisa pinjaman. Produk Credit Life 
PT. X yang memberikan sumbangan premi 
terbanyak berada pada Bank Bumi Artha dan 
KEB Hana atas informasi yang penulis dapat.  
Hal ini dapat terjadi akibat hubungan baik 
yang dilakukan PT. X pada kedua bank tersebut. 
Untuk persiapan kedepannya Bancassurance PT. 
X akan melakukan pembaharuan pada rider 
asuransi, untuk melengkapi produk yang sudah 
ada dan dapat meyakinkan para calon nasabah 
untuk berasuransi di PT. X. Setelah itu 
Bancassurance PT. X akan membuat Digitalize 
Process untuk memberikan tingkat efisiensi yang 
tinggi bagi para nasabah nantinya. 
 
Group (Corporate Solution)  
Produk yang dijual oleh Corporate 
Solution, yaitu asuransi jiwa kumpulan untuk 
berbagai perusahaan yang ada. Produk-
produknya yaitu, Group Term Life, Group 
Accident Death, Group Health Inpatient, Group 
health as charge. Untuk Produk unggulan dari 
Corporate Solution adalah Group health as 
charge, hal ini terjadi akibat dari produk tersebut 
tanpa adanya prorate jika naik kelas kamar untuk 
rawat inap dirumah sakit. 
Untuk Pemasaran yang dilakukan 
Corporate Solution dilakukan oleh 2 jenis 
penjual yaitu Agency dan Non-Agency. Agency 
dilakukan oleh para Agency dari PT. X, 
sementara Non-Agency menggunakan pihak 
ketiga, yaitu broker asuransi untuk mencari 
berbagai macam perusahaan yang ingin 
ditawarkan. Perusahaan yang sudah kerjasama 
dengan PT. X antara lain, PT. Wartsila, PT. URC 
Indonesia, PT. Maining Coal, PT. Optical 
Partners Indonesia, PT. Golden Pratama 
Enginering dan masih ada 70 Perusahaan yang 
lain. 
Untuk hal yang telah dilakukan sekarang, 
Corporate Solution banyak menjual produk dari 
Agency, untuk NonAgency masih belum terlalu 
banyak menyumbangkan premi masuk untuk 
Corporate Solution. Bagaimana bisa terjadi 
dikarenakan dari cara penjualan mereka yang 
berbeda dan menyebabkan berbagai macam hal. 
Penjualan lebih mudah didapat diAgency 
dikarenakan Agency dapat melakukan sosialisasi 
produk ke berbagai perusahaan, sementara Non-
Agency tidak dapat langsung bersentuhan 
dengan perusahaan tersebut. 
Target yang telah dilakukan oleh 
Corporate Solution agar bisa berkontribusi untuk 
pemasukan premi dengan cara monitoring 
kepada Agency dan Non-Agency, serta 
menjalani hubungan baik dengan perusahaan 
kerjasama tersebut dengan memberikan 
pelayanan terbaik bagi nasabah, namun hal ini 
masih dirasa kurang dikarenakan kontribusi 
premi masuk yang ada masih jauh dari target. 
Hal tersebut terjadi efek dari kekurangan SDM 
pada Corporate Solution, setelah itu kondisi juga 
mempengaruhi mengapa PT. X masih sulit 
mendapatkan nasabah perusahaan baru. 
Kedepannya akan ada rencana yang akan 
dipersiapkan dari Corporate Solution untuk 
meningkatkan kontribusi, yaitu dengan:  
1. Mencari Broker baru yang handal dan 
berkompeten 
2. Mendapatkan Agent Potential  
3. Membuat kerjasama dengan pihak ketiga 
digital marketing 
4. Menjual Produk keperusahaan-perusahaan 
kecil 
Dengan adanya kepala baru yang 
menangani Corporate Solution, hal ini bisa 
menjadi harapan terbaik bagi rencanarencana 
yang akan dilakukan oleh Corporate Solution. 
 
Agency 
Agency menjual berbagai macam produk 
utama yang ada di PT. X, yaitu produk Term 
Life, Endowment, Unit Link, dan Asuransi 
Kesehatan. Agency PT. X memiliki banyak 
sekali nasabah yang ada diseluruh Indonesia, hal 
ini serta merta didapatkan dengan kontribusi para 
Agent yang ada diseluruh Indonesia, yang telah 
dilakukan oleh pihak PT. X untuk memberikan 
pelayanan terbaik bagi Agen.  
Dengan Training serta Motivasi yang 
diberikan bagi para agent, adalah suatu ilmu 
dalam teknik marketing dibidang Agency. Hal 
ini dilakukan karena para Agen langsung 
berhubungan dengan para nasabah. Reward dan 
komisi bagi para Agen juga diberikan untuk para 
Agen agar para Agent dapat memberikan 
pelayanan terbaiknya bagi nasabah. Penanganan 
klaim nasabah serta cara pembayaran yang 
dibantu oleh para Agent adalah service terbaik di 
Agency PT. X, para Agent terus serta 
mendampingi para Nasabahnya untuk 
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berasuransi di PT. X. Kedepannya Agency akan 
mengeluarkan rider-rider kesehatan baru bagi 
produk-produk asuransi kesehatannya. Health 
Protection Max dan Hospital Surgical Rider 
(reprice) adalah 2 produk terbaru tersebut. 
Produk unggulan dari Agency adalah My Flexi 
Link. Dikarenakan premi yang wajar dan juga 
banyak keuntungan yang diterima oleh setiap 
nasabah dari produk ini. 
 
Kontibusi Penjualan 4 Jalur Distribusi 
Kontribusi penjualan menjelaskan 
Tentang Presentase dari realisasi terhadap target 
premi PT. X dari 4 Jalur Distribusi yang ada. 
Dimana dari data grafik tersebut terdiri dari 














Gambar 1. Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan tahun 2018 
 
Untuk tahun 2017 DMTM memiliki total 
pemasukan premi sebesar 23,745,585,000 yaitu 
melampaui target yang ditetapkan oleh PT. 
Chubb Life, kontribusi terbesarnya dilihat 
dibulan agustus yaitu sebesar 2,748,329,000. 
Untuk Januari, Maret, Mei, Juni, Juli, Agustus, 
September, Desember adalah bulan yang 
mencapai target terbaik. Bulan Februari serta 
Oktober tidak mencapai target dikarenakan 
kondisi daya beli masyarakat yang pada saat itu 











Gambar 2. Grafik Perbandingan Actual dan 
Plan tahun 2018 
Sementara dari tahun 2018 (gambar 2), 
DMTM juga meraih dan melampaui target 
dengan nilai premi yang masuk sebesar 
29,022,159,000 dengan kontribusi terbesar 
dibulan Juli dengan nilai 5,463,800,000. Pada 
bulan Agustus, September dan October penjualan 











Gambar 3. Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan tahun 2019 
 
Untuk tahun 2019 sekarang, hingga bulan 
Mei ini DMTM berhasil mendapatkan premi 
sebesar 19,957,386,000. kemungkinan akan terus 
bertambah dengan dilihatnya pencapaian di 
tahun-tahun sebelumnya. Kontribusi terbesar 
untuk tahun ini pada bulan maret dengan 
4,855,945,000 (gambar 3). 
 
Bancassurance 
Untuk tahun 2017, Bancassurance 
mendapatkan nilai premi yang masuk sebesar 
7,733,304,000 dari target yang ditetapkan oleh 
PT. X, dengan nilai premi yang masuk dibulan 
Agustus dengan 2,748,329,000 melampaui jauh 
dari target yang tentukan. Kondisi daya minat 
beli masyarakat sangat tidak baik untuk tahun 












Gambar 4. Grafik Perbandingan Actual dan 
Plan tahun 2017 
 
Di tahun 2018, presentase yang diraih 
oleh Bancassurance sebesar 6,769,980,000 
dengan achievement terbesar dibulan Mei 
sebesar 1,198,400,000 (gambar 5). 
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Gambar 5 Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan Tahun 2018 
 
Di tahun 2019 ini, sampai bulan Mei 2019 
Bancassurance mendapatkan achievement 
8,149,320,000 dari total target. Target terbesar 
pada bulan Maret dengan 1,771,000,000. Melihat 
total nilai premi yang didapat hingga bulan mei, 











Gambar 6. Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan Tahun 2019 
 











Gambar 7. Grafik Perbandingan Actual 
dan Plan Tahun 2017 
 
Untuk tahun 2017, Corporate Solution 
mendapatkan 9,394,480,000 dari target 
9,168,987,000 dengan bulan juli sebesar 263%. 
Untuk ditahun 2017, group memiliki kendala 
dalam SDM serta kurangnya daya minat dari 













Gambar 8. Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan Tahun 2018  
 
Untuk tahun 2018 (gambar 8), Corporate 
Solution mendapatkan presentase sebesar 
2,589,870,000 jauh dari target yang ditetapkan 
yaitu sebesar 10,171,143,000, sementara target 
terbesar ditahun 2018. Realisasi masih jauh dari 











Gambar 9. Grafik Perbandingan Actual dan 
Plan Tahun 2019 
 
Untuk tahun 2019, achievement yang 
didapat oleh Corporate Solution masih sebesar 
211,733,000, masih sangat jauh dari target yang 
ditetapkan presentase terbesar hanya 20% dari 












Gambar 10 Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan 2018 
 
Untuk tahun 2018, achievement yang 
didapat oleh Agency hanya 49,775,,335,000 
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dengan target yang besar dan nilai kenyataan 
yang didapat tidak terlalu besar. Untuk 
kontribusi perbulan yang didapat, presentase 
terbesar pada bulan desember sebesar 
4,228,720,000. Target yang terlalu tinggi tidak 













Gambar 11. Grafik Perbandingan Aktual dan 
Plan 2019 
 
Untuk tahun ini, nilai yang telah dicapai 
oleh agency sebesar 7,788,,935,000. Dengan 
kontribusi bulan terbesar yaitu januari dengan 
2,497,,616,000. Masih jauh dari target yang 
diinginkan yaitu sebesar 71,024,428,000. Target 
masih terlalu tinggi, dan Realisasi yang terjadi 
rendah diakibatnya berkurangnya Agent yang 
ada (gambar 11).  
 
Achievment keempat jalur Distribusi 
Berdasarkan Gambar 12, dapat diketahuin 
bahwa achievement yang paling tinggi yaitu 
DMTM dan achievement paling rendah adalah 
Group (Corporate Solution). Dari ke 4 jalur 
distribusi tersebut terlihat Agency yang tidak 
pernah melampaui target. Untuk DMTM adalah 
jalur distribusi dengan kontribusi terbesar, 
setelah Bancassurance diposisi kedua, Agency 
diposisi ketiga dan kontribusi terendah dialami 
oleh Group (Corporate Solution) untuk 1 tahun 











Gambar 12. Grafik Realisasi Pada Target 4 
Jalur Distribusi  
 
Setiap Jalur Distribusi mendapatkan 
perbedaan dari setiap realisasi pemasukan premi 
terhadap target yang telah ditentukan 
dikarenakan  para target pemasaran berbeda-beda 
dari setiap jalur distribusi serta produk apa yang 
dijual oleh jalur distribusi tersebut.  
 
SIMPULAN 
Setiap masing-masing jalur distribusi 
memiliki cara memasarkan produk asuransi yang 
berbeda-beda dengan kata lain, dan sasaran 
pemasarannya pun berbeda. Jalur distribusi yang 
ada seperti Telemarketing yang menjual 
produknya lewat telepon, Directmarketing 
menjual produknya menggunakan pesan melalui 
email atau sms, Bancassurance dengan menjual 
produknya ke pihak Bank serta Corporate 
Solution yang menjual produknya ke setiap 
perusahaan dan terakhir agency yang menjual 
langsung kesetiap masyarakat. Dengan memiliki 
presentase realitas dan target premi yang berbeda 
sesuai dengan term and condition dimana 
masing-masing jalur distribusi memiliki 
kendalanya masing-masing dikarenakan 
perubahan kondisi serta daya minat masyarakat 
terhadap asuransi.  
Jalur distribusi berkaitan  dengan 
pemasukan premi dimana, setiap hasil penjualan 
produknya dianggap sebagai pemasukan premi 
bagi perusahaan asuransi. Maka dari itu setiap 
jalur distribusi berusaha untuk mendapatkan 
banyak calon tertanggung bagi asuransi, karena 
premi bagi setiap perusahaan asuransi adalah 
sebuah income.  
 
SARAN 
Penelitian ini memberikan masukkan kepada PT 
X untuk melakukan evaluasi baik dari kesediaan 
SDM, Teknik pemasaran maupun daya beli 
masyarakat yang disesuaikan dengan produk 
yang ditawarkan. Perusahaan dapat secara 
kintinyu mengevaluasi hasil penjualan serta 
mengindetifikasi penyebab penjulaan yang tidak 
melampaui target. Dengan demikian, diharapkan 
pemasukan PT X akan terus bertambah seiring 
dengan mitigasi penjulan yang tidak melampau 
target. 
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